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Abstract 
In this era of globalization, a phenomenon called metrosexual men emerged. Pond’s man is present, with 
interesting advertisements, good product quality, and competitive prices hoping to become number one in 
Indonesia, but in reality, the Top Brand Index Pond’s man has decreased. This research is conclusive research. 
And using non probability sampling techniques. The sampling technique used was judgmental sampling with a 
total of 210 respondents. Data retrieval techniques use questionnaires distributed at several retail outlets in 
Surabaya. The measurement scale in this study used a Likert scale. The statistical analysis used is multiple 
linear regression analysis with SPSS 18. The results of this study indicate that the variable attractiveness of 
advertising and product quality have a significant effect on purchasing decisions. While the price variable has 
no effect on purchasing decisions. 
Keywords: ad attractiveness, price product quality, purchasing decision. 
PENDAHULUAN 
Pada saat ini muncul fenomena yang menarik terhadap cara hidup pria, salah satunya masalah 
perawatan wajah dan tubuh. Dulu perawatan wajah dan tubuh hanya wanita saja sekarang pria juga 
banyak yang menggunakan produk perawatan wajah dan tubuh terlebih bagi pria yang tinggal di kota. 
Pergaulan di kota yang telah mengnganggap pria untuk melakukan perawatan wajah dan tubuh telah 
dianggap biasa hal ini disebut dengan fenomena pria metroseksual (Rohmaniah & Edwar, 2015). 
Menurut Widya (2018), permintaan terhadap produk perawatan wajah untuk pria meningkat 
belakangan ini. 
Potensi dalam industri kosmetik khususnya sabun muka pria menimbulkan timbulnya persaingan 
dalam industri tersebut. Sekarang banyak sekali produsen yang mencoba memenuhi kebutuhan 
tersebut, terbukti dengan banyak dan mudahnya ditemukan sabun muka khusus pria dari berbagai 
merek hampir tersedia di semua toko (Widya, 2018).  
Produk dan jasa yang diinginkan oleh konsumen sangat penting diketahui oleh pemasar (Andrianto & 
Idris, 2013). Menurut Sumarwan (2011:19), keperluan konsumen, minat konsumen, dan cara 
konsumen mengambil keputusan harus dipahami oleh pemasar, sehingga kebutuhan konsumen dapat 
terpenuhi. Di waktu tertentu, konsumen melakukan tindakan pengambilan keputusan tentang 
perburuan, pembelian, dan konsumsi produk dan jasa. Setiap hari konsumen melakukan serangkaian 
pengambilan keputusan aktivitas kehidupan sehari-hari. 
Keberadaan perusahaan sangat tergantung oleh faktor keputusan pembelian konsumen. Rangsangan 
keputusan pembelian suatu produk yang positif dapat memberikan jaminan perusahaan itu akan tetap 
ada dan berkembang. Konsumen akan membentuk sebuah pilihan akan merek-merek dalam benak 
masing-masing konsumen juga membentuk niat pembelian suatu merek dan paling diinginkan yang 
akhirya melakukan sebuah keputusan pembelian (Kotler & Keller, 2009). 
Kotler & Armstrong (2009:181) menyatakan bahwa niat pembelian dan keputusan pembelian adalah 
dua faktor yang berada dalam suatu keputusan pembelian suatu merek yang paling diminati. 
Rangsangan, proses pencarian informasi, keputusan, dan faktor yang memengaruhi pengambilan 
keputusan adalah komponen dasar keputusan pembelian. Konsumen sebelum membeli sebuah produk 
konsumen akan menjalankan proses pengambilan keputusan, pada proses pengambilan keputusan 
konsumen akan melalui tindakan, yaitu mengenal apa yang dibutuhan, pencarian informasi, evaluasi 
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alternatif, pembelian, dan hasil. Pengambilan keputusan konsumen dipengaruhi oleh tiga faktor utama 
proses keputusan pembelian konsumen, yaitu strategi pemasaran, lingkungan konsumen, dan 
perbedaan individu (Sumarwan, 2011:10-19).  
Menurut Tjiptono (2012), promosi adalah salah satu cara efektif seorang pemasar dalam 
memperkenalkan suatu produk. Menyebarkan informasi, memengaruhi, membujuk dan atau 
mengingatkan sasaran adalah sesuatu yang penting bagi perusahaan agar produknya bersedia, 
menerima, membeli pada produk yang dipasarkan oleh produsen. Dalam bauran promosi, salah 
satunya adalah periklanan. Iklan adalah informasi tidak langsung, yang berisi keunggulan suatu 
produk yang disusun sedemikian rupa sehingga dapat menarik konsumen untuk membeli suatu 
produk. Daya tarik iklan (advertising appeal) adalah cara pendekatan agar menarik perhatian 
konsumen dan memengaruhi persepsi mereka terhadap barang atau jasa. Dasar pesan iklan dapat 
didapatkan dari berbagai daya tarik iklan (Morissan, 2013). 
Iklan wajib mempunyai daya tarik (advertising appeal). Daya tarik iklan bertujuan agar berpengaruh 
terhadap perasaan, pengetahuan, arti, kepercayaan, sikap, dan citra konsumen berhubungan langsung 
pada produk & merek (Stephanie, 2013). Daya tarik iklan merupakan fungsi iklan untuk menarik 
perhatian konsumen (Rita & Saliman, 2001).  
Penelitian terdahulu menurut Simarmata (2016), daya tarik iklan memengaruhi dengan positif dan 
signifikan kepada keputusan pembelian. Hal ini sesuai yang dilakukan Stephanie (2013) dimana daya 
tarik iklan memengaruhi dengan positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Menurut Yazia 
(2014) daya tarik iklan memengaruhi dengan negatif terhadap keputusan pembelian. Hal yang sama 
juga ditemukan pada penelitian menurut Nugroho & Mudiantono (2013) daya tarik iklan 
memengaruhi dengan negatif terhadap keputusan pembelian. 
Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian, menunjukkan bahwa kualitas produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen (Andrianto & Idris, 2013). Hasil penelitian ini 
berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Pardede & Haryadi (2017) bahwa kualitas produk 
tidak memengaruhi keputusan pembelian. Penelitian menurut Pandensolang (2015) menghasilkan 
bahwa kualitas produk memengaruhi dengan negatif terhadap keputusan pembelian. 
Menurut Kotler & Amstrong (2000), pertimbangan konsumen salah satunya adalah harga. Harga 
cukup penting bagi konsumen untuk membeli suatu produk. Konsumen biasanya juga 
membandingkan produk Pond’s man terhadaop produk lain. Membandingkan dengan produk yang 
lain menjadi evaluasi bagi konsumen, sesuai atau tidak harga tersebut disesuaikan dengan kegunaan, 
manfaat, dan nilai, serta sejumlah uang yang dikeluarkan (Tjiptono, 2012). 
Tjiptono (2012) berpendapat besar kecilya harga menentukan kuantitas produk yang dibeli konsumen. 
Semakin rendah harga, semakin banyak jumlah permintaan atas produk bersangkutan dan sebaliknya. 
Teori tersebut sesuai dengan penelitian Firdausy & Idawati (2017) bahwa harga memengaruhi dengan 
positif keputusan pembelian. Penelitian oleh Kenesei & Todd (2003) juga harga memengaruhi dengan 
positif keputusan pembelian. Andrianto & Idris (2013) menunjukkan harga memengaruhi dengan 
positif terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan yang telah dilakukan oleh Pardede & Haryadi 
(2017) bahwa harga tidak memengaruhi dengan signifikan keputusan pembelian. Menurut Yazia 
(2014) harga juga tidak memengaruhi dengan terhadap keputusan pembelian. 
Suatu perusahaan dalam memproduksi produkya tentunya menginginkan sebuah laba, suatu ukuran 
kesuksesan suatu produk dapat dilihat pada top brand index. Top brand index dihitung tiga parameter 
yaitu top of mind last used, awareness, future intention (top-brandaward.com, 2019). 
Pond’s selalu menduduki peringkat teratas namun pada tahun 2018 terjadi penurunan. Meskipun 
masih berada pada tingkat pertama, Pond’s seharusnya tetap waspada dan mengatur kembali strategi 
pemasaran guna meningkatkan penjualan perusahaannya. Alasan dipilihnya Pond’s karena Pond’s  
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merupakan Top Brand Index Sabun Cuci Muka 2015-2018 pada urutan pertama selama empat tahun 
berturu-turut (top-brandaward.com, 2019). 
Iklan merupakan acuan membangun mereki produk. Iklan yang ditampilkan pada Pond’s Men Oil 
Control Clear dengan menampilkan sepasang kekasih yang sedang makan malam tiba-tiba datang lah 
seseorang dengan tubuh yang berotot mengusap-usap minyak pada tubuhnya ke wajah kekasih pria 
sehingga menimbulkan momen yang gak mengenakan, iklan ini ditutup dengan tag line “anti minyak 
anti momen tidak enak”. Pengiklan mencoba menampilkan situasi yang tidak mengenakan dengan 
adanya minyak berlebih di wajah namun iklan tersebut dipandang oleh sebagian orang terasa 
menjijikan hal ini terlihat pada komentar pada chanel youtube resmi pond’s yang beranggapan adegan 
pria mengusap keringat tubuh ke wajah pria satunya menjijikan ada pula yang berkomentar seperti 
orang gay (youtube.com, 2018). 
Surabaya adalah kota terbesar kedua di Indonesia sebagai kota besar Surabaya merupakan salah satu 
kota terpadat yang ada di Negara Indonesia. Dengan kemacetan di sejumlah titik jalan membuktikan 
bahwa banyakya kendaraan bermontor dan pastinya mengeluarkan polusi udara, hal ini diperparah 
dengan sejumlah perusahaan yang mendirikan pabriknya di Surabaya (Rohmaniah & Edwar, 2015). 
Polusi udara dapat menyebabkan kerusakan kulit dan beragam penyakit kulit karena kulit menyerap 
polutan dari udara (Adrian, 2017). 
Penelitian ini menganalisis dan membahas hubungan daya tarik iklan, harga, dan kualitas produk 
terghadap keputusan pembelian pembersih wajah pada konsumen Pond’s  Man Lightning Oil di 
beberapa gerai ritel di Surabaya. 
KAJIAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
Daya Tarik Iklan 
Iklan merupakan bagian yang mementingkan unsur citra suatu merek. Objek iklan melalui sebuah 
proses pencitraan, jadi citra suatu produk dominan jika dibandingkan dengan produk itu (Bungin, 
2011). Daya tarik (advertising appeal) harus dimiliki oleh iklan, daya tarik iklan bertujuan untuk 
memengaruhi makna, sikap, kepercayaan, perasaan, pengetahuan, dan citra konsumen yang berkaitan 
dengan suatu produk atau merek (Stephanie, 2013). Daya tarik iklan berfungsi untuk menarik minat 
konsumen (Rita & Saliman, 2001). Penelitian ini menggunakan indikator daya tarik iklan yang 
digunakan oleh Rita & Saliman (2001) yang terdiri dari berarti (meaningful), berbeda (distinctive), 
dapat dipercaya (believeable). 
Kualitas Produk 
Kualitas produk merupakan keunggulan produk dalam melakukan manfaatnya terdiri dari kemajuan, 
kekuatan, daya tahan, kemudahan dalam pengemasan, kehandalan dan reparasi produk dan ciri-ciri 
lainnya (Kotler & Armstrong, 2009:279). Menurut Martopo (2015) Pengukuran kualitas produk dapat 
dilakukan menggunakan kinerja (performance), daya tahan (durability), keandalan (reliability), 
kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specification). 
Harga 
Harga adalah sebesar uang atau nilai ditukarkan agar mendapatkan jasa atau produk (Kotler & 
Armstrong, 2009:345). Nilai suatu produk dapat mengkomunikasikan melalui harga (Kotler & Keller, 
2009:358). Pengukuran harga dalam penelitian ini menggunakan indikator harga menurut Stanton 
(1998) yang terdiri dari harga terjangkau, harga bersaing, dan harga sesuai kualitas produk. 
Keputusan Pembelian 
Menurut Fandy Tjiptono (2012:156), keputusan pembelian didasarkan pada informasi tentang 
keunggulan suatu produk dibandingkan produk lain yang disusun sedemikian rupa sehingga membuat 
rasa menyenangkan yang akan merubah seseorang untuk melakukan keputusan pembelian. Penelitian 
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ini menggunakan indikator keputusan pembelian (Kotler & Keller, 2009:192) yang terdiri dari jumlah 
pembelian, saat yang tepat melakukan pembelian. 
Hipotesis 
H1 : Terdapat pengaruh daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian. 
H2 : Terdapat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 
H3 : Terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini dibuat menggunakan pendekatan kuantitatif. Teknik untuk mengambil sampel pada 
penelitian ini adalah non probability sampling menggunakan metode judgemental sampling. 
Penelitian ini berlokasi di beberapa gerai minimarket, supermarket dan hypermart di Surabaya. 
Jumlah populasi tidak diketahui atau infinite. 
Hasil penelitian ini didapat melalui pengamatan, dan 210 kuesioner dibagikan untuk menemukan 
tanggapan responden terhadap komentar responden di gerai minimarket, supermarket dan hypermart 
di Surabaya. Untuk skala mengukur yang digunakan menggunakan skala likert. Adapun teknik 
analisis regresi linier berganda yaitu uji asumsi klasik, uji kelayakan model, uji hipotesis dengan 
menggunakan software SPSS 18. 
Hasil uji validitas menunjukkan valid pada seluruh item pernyataan, hal tersebut terlihat pada nilai r 
hitung > r table sebesar 0,361, jadi seluruh item dapat digunakan. Pada uji reliabilitas dilihat pada 
nilai cronbach alpha pada variabel daya tarik iklan sejumlah 0,831, kualitas produk sejumlah 0,879, 
harga sejumlah 0,863 dan keputusan pembelian sejumlah 0,772. Nilai cronbach alpha semua varibel 
dikatakan valid hal tersebut didasarkan pada nilai cronbach alpha> 0,70 (Ghozali 2013:48). 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
Uji Asumsi klasik dalam penelitian ini adalah uji multikolonieritas, uji normalitas, dan uji 
hesteokedastisitas. Pada uji normalitas diketahui hasil nilai signifikansi uji kolmogrov smirnov 
sebesar 0,502>0,05 bisa dikatakan data terdistribusi normal. Hasil uji multikolinieritas nilai tolerance  
variabel daya tarik iklan 0,913, kualitas produk 0,952, dan harga sebesar 0,949 lebih besaer dari 0,10 
menunjukkan tidak adanya multikoleniaritas antara variabel bebas, dan nilai VIF variabel daya tarik 
iklan adalah 1,095, kualitas produk sebesar 1,051, dan harga sebesar 1,0553, dan semua nilai kurang 
dari 10 tidak terjadi multikoleniaritas antar variabel bebas. Hasil Uji Heterokedastisitas diketahui 
semua variabel bebas mendapat nilai signifikan lebih dari 0,05 yaitu nilai signifkan daya tarik iklan 
sebanyak 0,096, kualitas produk sebesar 0,833, dan harga sebanyak 0,315. Artinya, tidak terjadi 
heterokastisitas. 
Daya Tarik Iklan (X1) 
Berdasarkan nilai uji t pada Tabel 1 maka nilai nilai t hitung dari variabel daya tarik iklan (X1) adalah 
2,800 dan didukung nilai signifikansi adalah 0,006 <0,05 atau 5%, H0 ditolak dan Ha disetujui 
sehingga variabel daya tarik iklan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Kualitas Produk (X2) 
Nilai t hitung sebesar 3,044 dan signifikan 0,003 < 0,05 atau 5% maka hasilnya Ho ditolak dan H2 
diterima yang mana memiliki arti bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Harga (X3) 
Nilai t hitung sebesar 3,818 dan nilai signifikan 0,414>0,05 atau 5% maka hasilnya Ho diterima dan 
H3 ditolak yang artinya harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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Berdasarkan tabel 2, diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,093 Artinya, pengaruh variabel daya 
tarik iklan, kualitas produk, dan harga terhadap keputusan pembelian produk sejumlah 9,3%, 
sedangkan untuk 90,7% dipengaruhi dari variabel-variabel lain yang tidak diteliti. 
Tabel 1 
HASIL ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA 
Variabel Unstandardized Coefficients t Sig. 
B Std. Error 
(Constant) 8,439 1.568 5,383 0.000 
X1 0.149 0.053 2,800 0.006 
X2 
X3 
0.130 
0.037 
0.043 
0.045 
3,044 
0,818 
0.003 
0,414 
Sumber: Output SPSS 
Tabel 2 
NILAI KOEFISIEN DETERMINASI (R2) 
Model R R Square Adjusted R Square 
1 0,326a 0,106 0,093 
Sumber: Output SPSS 
Pengaruh Daya Tarik Iklan terhadap Keputusan Pembelian 
Analisis regresi liner berganda diperoleh hasil pengaruh positif daya tarik iklan terhadap keputusan 
pembelian pembersih wajah pond’s man lightning oil clear di beberapa gerai ritel di Surabaya yang 
ditunjukkan dengan nilai thitung daya tarik iklan (X1) sebesar 2,800 didukung dengan nilai sig. sebesar 
0.006 lebih kecil 0,05 (5%) maka Ho ditolak dan Ha diterima, maka variabel daya tarik iklan (X1) 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). Hasil penelitian ini sejalan dengan Simarmata (2016) 
daya tarik iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini juga didukung penelitian 
yang dilakukan oleh Martopo (2015) dan Edet (2017) juga menunjukkan hasil bahwa daya tarik iklan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitan Lim, et al., (2011), terdapat pengaruh 
positif daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian. Daya tarik iklan yang terdiri dari berarti 
(Meaningful), berbeda (Distinctive) dengan iklan lain, isi pesan dapat dipercaya (Believeable) dapat 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
Penelitian ini menunjukkan melalui analisis regresi liner berganda diperoleh hasil bahwa ada 
pengaruh positif antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian pembersih wajah pada 
konsumen pond’s man lightning oil clear di beberapa gerai ritel di Surabaya yang ditunjukan pada 
nilai keofisiensi positif sebesar 3,044 dan nilai sig. sebesar 0.003 yang lebih kecil dari 0,05 (5%) 
maka Ha diterima, sehingga variabel kualitas produk (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
(Y), menjadikan kualitas produk sebagai variabel yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
pembersih wajah pada konsumen pond’s man lightning oil clear di beberapa gerai ritel di Surabaya. 
Hal ini sesuai dengan teori Kotler & Keller (2009:143) pelayanan yang berpengaruh terhadap 
kemampuan sutu produk dalam memenuhi kebutuhan konsumen serta ciri serta sifat suatu produk 
adalah kualitas produk. Jadi sebuah kualitas produk merupakan nilai yang ada pada jasa atau produk 
yang dirasakan oleh konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian yang lebih cepat karena 
kualitas yang bagus akan merangsang konsumen untuk membeli. Hasil penelitian ini didukung 
penelitian yang dilakukan oleh Ago, Gordius, et al., (2015) terdapat pengaruh kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan Ackaradejruangsri (2014) diperoleh hasil 
terdapat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 
Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil penelitian ini menunjukkan melalui analisis regresi linier berganda tidak ada pengaruh harga 
terhadap keputusan pembelian pond’s man lightning oil clear di beberapa gerai ritel di Surabaya yang 
Jurnal Ilmu Manajemen (JIM) Volume 7 Nomor 1 – Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi 
Universitas Negeri Surabaya 
2020 
 
137 
ditunjukkan pada nilai sig. sebesar 0.414 yang lebih besar dari 0,05 (5%) Ha ditolak, sehingga 
variabel harga (X3) tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Yazia (2014) dimana keputusan pembelian tidak dipengaruhi oleh 
daya tarik iklan. Penelitian Nugroho (2013) juga menunjukan keputusan pembelian tidak dipengaruhi 
oleh daya tarik iklan. 
KESIMPULAN 
Daya tarik iklan mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian dan kualitas produk juga 
memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian pembersih wajah konsumen Pond’s man lightning 
oil clear di beberapa gerai ritel di Surabaya. Sedangakan harga tidak memiliki pengaruh terhadap 
keputusan pembelian pembersih wajah konsumen Pond’s man lightning oil clear di beberapa gerai 
ritel di Surabaya. Penelitian selanjutnya diharapkan memasukkan variabel lain, seperti promosi, 
kelompok acuan, dan citra merek yang memiliki pengaruh lebih kuat dalam memengaruhi keputusan 
pembelian. Selain itu, penelitian ini terbatas hanya di beberapa gerai ritel di Surabaya, untuk 
penelitian selanjutnya sebaiknya bertempat di luar Surabaya, karena setiap daerah memiliki kultur 
yang berbeda-beda yang dapat memengaruhi perilaku konsumen. 
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